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ABSTRAKSI 
STRATEGI PEMASARAN EKSPOR 
PADA CV MUGIHARJO FURNITUREDI BOYOLALI 
 JAWA TENGAH 
DHINAR IKA NINGTYAS 
F3106071 
Tujuan penelitian tugas akhir ini adalah untuk memperoleh gambaran  lebih 
mendalam dan pemahaman mengenai kegiatan ekspor yang dilakukan CV. 
Mugiharjo Furniture diboyolali. 
Penelitian yang dilakukan adalah dengan magang kerja pada CV. Mugiharjo 
Furniture. Pelaksanaan dalam sistem penelitian dilakukan dengan survey pada 
CV. Mugiharjo Furniture, tehnik pengumpulan data dilakukan dengan cara 
observasi, tanya jawab langsung dan mencari data diperpustakaan. 
Berdasarkan hasil penelitian maka dapat disimpulkan bahwa faktor yang 
mendorong CV Mugiharjo Furniture melakukan ekspor karena faktor pesanan, 
kepercayaan dari buyer, keuntungan bagi perusahaan dan membuka lapangan  
kerja. strategi pemasaran dengan menggunakan 4 variabel bauran pemasaran atau 
sering disebut marketing mix yang meliputi produk, harga, promosi, dan 
distribusi.  
Saran yang dapat penulis berikan bagi CV Mugiharjo antara lain, sistem 
pembayaran yang dilakukan sebaiknya mengunakan L/C  karena mengunakan 
sistem pembayaran ini mempunyai resiko yang lebih kecil karena ada pihak yang 
menanggung kerugian sehingga lebih aman. 
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PERSEMBAHAN 
BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar belakang penelitian. 
Suatu kegiatan Ekonomi  yang penting dalam dunia globalisasi 
seperti sekarang ini adalah kegiatan ekspor. Ekspor adalah 
perdagangan atau penukaran barang melewati batas suatu negara.  
Transaksi pembayaran luar negeri yang lebih dikenal dalam 
istilah ekspor-impor pada hakekatnya adalah suatu transaksi yang 
sederhana dan tidak lebih dari membeli dan menjual barang antara 
pengusaha –pengusaha yang bertempat dinegara yang berbeda, 
namun dalam pertukaran barang dan jasa tidak jarang timbul 
masalah yang kompleks antara pengusaha yang mempunyai 
bahasa, budaya, adat istiadat dan cara yang berbeda, termasuk 
dalam hal mekanisme pembayaran.(Roselyne Hutabarat . 1992:1) 
Pelaku ekspor atau yang disebut dengan eksportir adalah 
perusahaan/ perorangan yang melakukan kegiatan 
ekspor.(PPEI.2006:1). Para eksportir dan importir berusaha untuk 
memacu pertumbuhan perdagangan internasional ketingkat yang 
diharapkan dengan menggunakan sistem pembayaran yang terdiri 
dari tunai maupun kredit. Adanya sistem pembayaran ini bertujuan 
untuk mendukung transaksi kegiatan ekspor impor. 
 Ekspor Indonesia awalnya terjadi karena perbedaan sumber 
daya alam yang berbeda. Di Indonesia didasarkan pada komoditas 
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primer dimana komoditi tersebut sangat rentan terhadap perubahan 
harga yang terjadi dipasar dunia, selain mutunya rendah juga daya 
saingnya kurang di pasar Indonesia. Salah satu barang / komoditas 
primer yang sering diekspor dari Indonesia adalah furniture, barang 
industri kerajinan rotan, tanah liat dan lain – lain. 
  Diantara pengusaha – pengusaha tersebut banyak yang 
telah mampu mengelola perusahannya secara profesinal, sehingga 
dapat menjual barang – barang hasil produksinya keluar negeri 
dengan mengekspor sendiri maupun dengan menggunakan jasa 
orang lain (Amir, MS. 2000:101-102). 
Dalam proses jual beli antar bangsa pada dasarnya sama 
dengan jual beli ke luar negeri. Hanya bedanya pembeli dan 
penjual terpisah baik secara geografis batas kenegaraan, dan 
waktu yang dibutuhkan untuk memindahkan barang dari pihak 
penjual ke pihak pembeli maupun waktu untuk berkomunikasi 
antara penjual dan pembeli relatif lama. Maka kedua belah pihak 
harus pula mengindahkan dan menyelesaikan sepenuhnya 
peraturan yang dikeluarkan oleh pemerintah negaranya masing – 
masing dalam bidang yang menyangkut perdagangan luar negeri. 
Pihak penjual atau eksportir akan berusaha memenuhi kewajiban 
untuk mengirimkan dan melakukan penyerahan barang kepada 
pembeli atau importir dan menerima haknya yaitu berupa 
pembayaran dari barang yang telah diserahkan kepada importir. 
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Sebaliknya pembeli atau importir memikirkan pula untuk dapat 
melakukan kewajiban melunasi pembayaran barang yang dibelinya 
dan menerima barang itu dengan sebaik baiknya dan kedua belah 
pihak akan mencari jalan untuk menghindarkan dan menekan 
resiko menjadi sekecil kecilnya. 
Hal ini menyebabkan transaksi jual beli antar bangsa selalu 
menyangkut pembiayaan dan financing. Pembiayaan transaksi luar 
negeri dapat dilakukan oleh importir, oleh eksportir atau bank. 
Pembiayaan oleh bank dimungkinkan mengingat bahwa transaksi 
yang dilakukan oleh eksportir maupun importir nilainya cukup 
besar. Pembiayaan transaksi luar negeri yang diadakan oleh bank 
pada umumnya dilakukan dengan cara menahan surat wesel atau 
surat tagihan, dengan terlebih dahulu membayar harga barang 
yang dikirim kepada pihak pengekspor. 
 Prosedur pembayaran ekspor berperan penting dalam 
keberhasilan suatu perusahaan ekspor. Hal terkait dikarenakan  
dengan menggunakan sistem pembayaran yang tepat akan 
berpengaruh terhadap kelancaran proses produksi dan kinerja 
perusahaan. 
CV. Mugiharjo furniture telah melaksanakan usaha ekspornya 
selama bertahun – tahun. Perusahaan ini telah mengekspor barang 
– barang furtniture telah mempergunakan dan memanfaatkan kayu 
mahoni sebagai bahan baku untuk diolah oleh tenaga kerja dan 
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diproses ulang dengan bentuk meja, kursi, almari dan yang lainnya 
yang sangat unik dan menarik. Besar keuntungan yang akan 
diperoleh dalam kegiatan ekspor merupakan salah satu alasan 
yang mendorong CV. Mugiharjo Furniture melakukan ekspor 
Furniture. 
Setiap perusahaan yang bergerak dibidang ekspor 
menganggap tahap pembayaran merupakan tahap yang paling 
penting untuk diperhatikan antara kedua belah pihak dalam 
melakukan transaksi. CV mugiharjo dalam melakukan transaksi 
pembayaran sampai saat ini tidak mendapatkan masalah yang 
sangat serius, tapi ada beberapa buyer yang sering terlambat 
dalam membayar dan  CV mugiharjo harus mengingatkan buyer  
untuk segera melunasi pembayaran barang yang telah dikirim. 
Ditanya alasan dan dilakukanan komunikasi sehinga pembayaran 
cepat dilunasi. Sampai saat ini usaha tersebut yang dilakukan 
perusahaan untuk menyelesaikan masalah pembayaran dari buyer 
dan hasilnya buyer langsung melunasinya.   
        Berdasarkan uraian diatas, maka penelitian ini 
mengungkapkan , mempelajari tentang strategi pembayaran ekspor 
yang di lakukan oleh CV. MUGIHARJO  sehingga mengangkatnya 
menjadi pokok permasalahan dalam penelitian  yang berjudul : 
“SISTEM  PEMBAYARAN EKSPOR PADA CV. MUGIHARJO 
FURNITURE DI BOYOLALI JAWATENGAH “ 
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B. Perumusan Masalah. 
  Perumusan masalah dalam penelitian ini dimaksudkan untuk 
menjadikan pedoman bagi penulis untuk melakukan penelitian 
secara cermat dan tepat sesuai dengan prinsip – prinsip suatu 
penelitian yang ilmiah. Dengan perumusan masalah diharapkan 
agar penelitian bisa terfokus pada satu masalah dan dapat 
melakukan secara maksimal (Hari murti;wahyu agung s :2006 ) 
  Untuk memudahkan pembahasan masalah serta 
pemahamannya maka penulis merumuskan penelitian ini, pada : 
1. Bagaimana mekanisme pembayaran Ekspor pada CV. 
Mugiharjo di   Boyolali ? 
2.  Kelemahan dan kelebihan sistem pembayaran ekspor pada CV. 
Mugiharjo ? 
3. Hambatan-hambatan apa saja yang dihadapi CV. Mugiharjo 
dalam  menerapkan sistem pembayaran Ekspornya ? 
 
C. Tujuan Penelitian 
  Penelitian ini dilaksanakan dengan tujuan  sebagai berikut :  
1. Untuk mengetahui mekanisme pembayaran ekspor pada CV. 
Mugiharjo di Boyolali .  
2. Untuk mengetahui kelemahan dan kelebihan pembayaran 
ekspor yang digunakan CV. Mugiharjo di Boyolali. 
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3. Untuk mengetahui hambatan apa saja yang sering terjadi 
didalam pelaksanaan pembayaran ekspor pada CV. Mugiharjo 
di Boyolali . 
 
D. Manfaat Penelitian 
  Penelitian ini diharapkan dapat mempunyai manfaat sebagai 
berikut :  
1. Bagi penulis  
Merupakan penerapan ilmu ekonomi terkait dengan mekanisme 
pembayaran ekspor yang diperoleh dibangku kuliah dalam 
dunia praktek atau nyata.   
2. Bagi Perusahaan  
Memberikan masukan mengenai hal hal yang berhubungan 
dengan sistem pembayaran ekspor yang saat ini digunakan 
sehingga dapat dipergunakan sebagai salah satu bahan 
evaluasi bagi perusahaan dalam mengambil kebijakan untuk 
meningkatkan aktifitas ekspor dan pengembangan usahanya .  
3. Bagi  mahasiawa dan pembaca lainnya. 
Merupakan tambahan referensi bacaan dan informasi 
khususnya bagi mahasiswa jurusan Bisnis Internasional yang 
sedang menyusun tugas akhir yang sama. 
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E. Metode penelitian. 
  Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
participant observation yaitu berpartipasi langsung dengan berbagai 
metode kegiatan ekspor melalui magang kerja. 
1. Ruang lingkup penelitian. 
Metode yang digunakan dalam penelitian Tugas Akhir ini adalah 
studi kasus, karena hanya mengambil salah satu obyek tertentu 
untuk dianalisis secara mendalam dengan menfokuskan 
masalah meknisme pembayaran ekspor pada CV Mugiharjo 
Furniture. 
2. Jenis Data dan Metode Pengumpulan Data. 
a.  Jenis Data. 
1).  Data Primer. 
  Data ini diperoleh langsung dari obyek penelitian 
mengenai mekanisme pembayaran Ekspor antara lain 
mengenai sejarah perusahaan, sistem pembayaran 
ekspor yang digunakan  oleh CV mugiharjo. 
    2).  Data Sekunder. 
  Merupakan data pendukung yang diperoleh dari 
keterangan atau fakta – fakta secara langsung 
mengenai studi pustaka yang berkaitan dengan masalah 
yang diteliti.  
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b. Metode Pengumpulan Data. 
1). Wawancara. 
 Merupakan tehnik pengumpulan data dengan cara tanya 
jawab secara langsung maupun tidak langsung yang 
dilaksanakan dengan tatap muka dengan pihak 
perusahaan CV Mugiharjo. 
2). Studi Pustaka. 
Merupakan tehnik pengumpulan data dengan cara 
mempelajari buku/referensi yang berkaitan dengan 
masalah yang teliti. 
3). Observasi. 
Dalam penelitian ini penulis dapat melihat secara 
langsung mengenai kegiatan yang dilakukan CV 
Mugiharjo Furniture. 
 
3. Sumber Data. 
a. Sumber data primer. 
Data  yang diperoleh langsung dari sumbernya. Yaitu 
dengan wawancara secara langsung dengan pihak CV 
Mugiharjo Furniture yaitu pada bagian ekspor, dan para staff 
atau karyawan CV Mugiharjo. 
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b. Sumber data Sekunder. 
Data pendukung ini diperoleh dari sumber lain yang 
berkaitan dengan penelitian. Data ini penulis peroleh dari 
buku maupun sumber bacaan lainnya yaitu makalah sistem 
pembayaran ekspor dan buku petunjuk ekspor lainnya. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
 
A. Pengertian Ekspor 
 Ekspor merupakan salah satu kegiatan perdagangan, yaitu : 
kegiatan usaha jual beli barang / jasa yang dilaksanakan secara 
terus menerus dengan memperoleh keuntungan dengan melintasi 
daerah kepabeanan ( Indonesia ) berdasarkan ketentuan berlaku 
(BPEN.2003:1) 
1. Berdasarkan UU kepabeanan No 17 tahun 2006 pengertian 
ekspor adalah mengeluarkan barang dari wilayah pabean 
Indonesia. 
2. Ekspor secara umum. 
Kegiatan badan usaha untuk melakukan penjualan barang / 
jasa keluar negeri ( BPEN : 2003 ). 
 Ekspor adalah upaya melakukan penjualan komoditi yang 
kita miliki kepada bangsa lain atau Negara asing, dengan 
mengharapkan pembayaran dalam valuta asing ( Amir, MS,2004:1) 
  Dari dua definisi atas dapat disimpulkan bahwa ekspor 
adalah kegiatan ekspor identik dengan kegiatan jual beli barang 
biasa. Bedanya hanyalah dilakukan dengan bangsa lain, dibayar 
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dengan valuta asing, dan memakai bahasa asing dalam 
komunikasi. 
  Salah satu sumber keunggulan daya saing dewasa ini    
terletak pada kepiawaian pimpinan perusahaan meningkatkan 
kemampuan sumber daya manusia untuk belajar cepat dibanding 
pesaing kita. Dalam bidang ekspor, khususnya dengan 
meningkatkan status perusahaan menjadi suatu perusahaan 
pembelajar. Kontak bisnis dengan langganan internasional dan 
mempelajari berbagai teknik distribusi serta pemasaran 
internasional akan memberikan pelajaran kepada karyawan 
perusahaan, yang kelak akan terbukti sangat berguna bagi 
peningkatan dan kelancaran pemasaran di dalam negeri sendiri. 
  Skala ekonomi dalam berproduksi akan mudah tercapai bila 
perusahaan juga terlatih dalam pemasaran ekspor. Sekali 
karyawan terlatih dalam bisnis internasional, maka pengetahuan 
yang diperoleh akan dapat dipakai untuk penetrasi pasar 
berikutnya.  
  Persiapan utama yang harus dimiliki oleh pengusaha  yang 
ingin memasuki kegiatan ekspor adalah persiapan mental. Sebagai 
pengusaha atau sebagai pengelola usaha atau sebagai karyawan 
biasa, persiapan utama yang harus kita miliki adalah keberanian 
dan kemampuan mengambil keputusan untuk mengekspor. Tanpa 
keberanian dan kemampuan mengambil keputusan,maka besarnya 
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perusahaan,tingginya daya saing komoditi yang dihasilkan, 
betapapun banyaknya fasilitas yang diberikan pemerintah, dapat 
dipastikan kita tidak akan pernah menjadi eksportir. Jadi persiapan 
yang harus ada ialah keberanian dalam mengambil keputusan “ Go 
internasional”   
  Persiapan lain yang perlu dilakukan pada umumnya dapat 
dibagi menjadi empat kelompok persiapan sebagai berikut : 
1. Persiapan Administratif 
 Persiapan administrative adalah tersedianya 
peralatan kantor yang memungkinkan kita untuk melakukan 
komunikasi, khususnya korespondensi, baik dengan 
pemasok maupun dengan calon pembeli dimanca Negara. 
Peralatan kantor tersebut  yang diperlukan adalah : 
a. Letter Head yang menarik dan inofatif 
b. Personal Computer 
c. Faximili 
d. E-mail 
e.  Amplop surat dan perangko dan logo   perusahaan  
f.        Alamat kantor yang jelas 
2. Persiapan legalitas 
 Persiapan legalitas adalah kelengkapan izin usaha 
sesuai dengan ketentuan pemerintah yang harus dipenuhi 
untuk memungkinkan kita berusaha secara sah. 
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Yang termasuk dalam kelengkapan legalitas antara lain 
adalah : 
a. SIUP ( Surat Izin Usaha Perdagangan ) 
b. NPWP ( Nomor Pokok Wajib Pajak ) 
c. Izin Khusus Eksportir / Importir terdaftar 
3. Persiapan fisik barang  
 Persiapan fisik barang adalah adanya jaminan 
pasokan komoditi yang dipersiapkan untuk pasaran ekspor. 
Persiapan barang tersebut antara lain : 
a. Kontrak dengan produsen  
b. Brosur dari tiap komoditi 
c. Daftar Harga 
d. Contoh barang 
4. Persiapan operasional 
  Persiapan operasional adalah pengetahuan dasar 
bisnis ekspor – Impor yang akan memungkinkan kita 
melakukan tindakan operasional di bidang ekspor – impor. 
Pengetahuan dasar yang dimaksud antara lain : 
a. Proses Ekspor  
b. Pengaturan Ekspor 
c. Prosedur Ekspor – Impor 
d. Strategi pemasaran Ekspor  
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B. Dokumen Ekspor 
 Dokumen ekspor yang perlu diketahui yaitu dokumen 
ekspor untuk memenuhi peraturan dan persyaratan dari pemerintah 
seperti produk yang diatur dan diawasi serta dokumen – dokumen 
yang diminta oleh pembeli yang umumnya tercantum dalam  L/C 
antara lain : 
1. ( PEB ) Pemberitahuan Ekspor Barang 
    Dokumen pabean yang digunakan untuk pemberitahuan  
pelaksanaan ekspor barang yang isinya antara lain jenis barang 
ekspor ( umum, terkena pajak ekspor, mendapatkan fasilitas 
pembebasan dan pengembalian bea masuk, dan barang ekspor 
lainnya ), identitas eksportir, nama importir, NPWP, izin khusus 
( SIE, Karantina, SM ), nomor HS, berat barang, Negara tujuan, 
propinsi asal barang, cara penyerahan barang (FOB, CIF, dll ), 
merek dan nomor kemasan dll. 
2. Commercial Invoice / Faktur 
   Merupakan nota perincian tentang keterangan barang – 
barang yang dijual dan harga dari barang – barang tersebut. 
Commercial Invoice oleh penjual ditujukan kepada pembeli 
yang nama dan alamatnya sesuai dengan yang tercantun 
dalam L/C dan ditandatangani oleh yang berhak 
menandatanganinya. 
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3. Bill of loading ( B/L ) 
 B/L merupakan dokumen pengapalan yaitu surat yang 
membuktikan bahwa barang yang tercantum dalam dokumen 
dan sudah dimuat dalam kapal, berfungsi sebagai :Airway Bill 
adalah sebagai tanda terima barang yang dikirim melalui udara 
untuk orang dan alamat tertentu. 
4. Packing List 
   Dokumen ini menjelaskan tentang isi barang yang dipak, 
dibungkus atau diikat dalam peti, kaleng, kardus. Yang 
fungsinya untuk memudahkan pemeriksaan oleh bea cukai. 
5. Surat Keterangan Asal (SKA) 
   Surat keterangan yang menyatakan asal barang yang 
diekspor. 
6. Inspection Certificate 
  Sertifikat ini memuat tentang keadaan barang yang   dibuat 
independent surveyor, juru pemeriksa barang atau badan resmi 
yang disahkan oleh pemerintah dan dikenal oleh dunia 
perdagangan internasional. Sertifikat ini memberikan jaminan : 
Mutu dan Jumlah barang, Ukuran dan berat barang, keadaan 
barang pembungkusan dan pengepakan, banyaknya satuan isi 
masing – masing pengepakan, harga barang. 
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7. Marine dan Air Insurance Certificate 
  Asuransi ini merupakan persetujuan dimana pihak 
penanggung berjanji akan mengganti kerugian sehubungan 
dengan kerusakan dan kehilangan. Dalam kontrak FOB dan C & 
F importir bertanggung jawab atas asuransi barang – barang, 
sedangkan dalam kontrak CIF eksportirlah yang menutup 
asuransi. 
8. Certificate of Quality 
  Sertifikat ini merupakan syarat keterangan yang menyatakan 
tentang mutu barang yang diekspor. Sertifikat ini dikeluarkan 
oleh Badan Penelitian yang disahkan oleh pemerintah suatu 
Negara. Sertifikat wajib dimiliki oleh setiap eksportir untuk 
keperluan perdagangan. 
9. Manufacturer’s Quality Certificate 
  Sertifikat mutu ini memberikan penjelasan tentang baru atau 
tidaknya barang dan apakah sudah memenuhi standar yang 
telah ditetapkan. Sertifikat ini dibuat oleh pabrik pembuat atau 
suatu lembaga resmi baik swasta maupun pemerintah. 
10. Sanitary, Health, and veterinary Certificate 
  Sertifikat ini diperlukan untuk menyatakan bahwa bahan 
baku ekspor, tanaman atau bahan hasil tanaman telah diperiksa 
dan dinyatakan bebas dari hama penyakit dan disini juga 
dijelaskan tingkat daya tahan barang, kebersihan serta aspek 
  
 
 
 
 
 
 
 
17 
kesehatan lainnya. Dokumen ini dikeluarkan oleh jawatan resmi 
yang telah ditunjuk oleh pemerintah. 
11. Weight Note and measurement List 
  Weight note adalah surat keterangan tentang berat barang 
yang dibuat oleh eksportir diketahui oleh surveyor atau 
pelayaran. Sedangkan measurement list adalah surat 
keterangan yang menerangkan tentang ukuran panjang, lebar, 
tebal , tipis, garis tengah dan isi barang yang diekspor ( dibuat 
oleh eksportir ). 
12. Certificate of analysis 
  Keterangan yang memuat hasil analisa barang dari 
laboratorium yang dilakukan oleh Laboratory Accreditation Body 
yang ditunjuk oleh pemerintah atau Negara pembeli. 
13.  Exporter’s certificate 
  Surat keterangan ini merupakan keterangan dari eksportir 
yang menyatakan bahwa barang – barang yang dikapalkan 
merupakan hasil produksi sendiri atau produksi perusahaan lain. 
14. Beneficiary Certificate 
  Surat keterangan yang dibuat oleh eksportir yang 
menyatakan tentang telah dikirimnya dokumen ekspor asli / 
copy kepada importir. 
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15. Shipping agen certificate 
  Surat keterangan  yang dibuat oleh Shipping Agent atas 
perintah beneficiary berdasarkan perinah L/C. isinya antara lain 
mengenai jenis kapal beserta jalur pelayaran. 
16. Wesel 
  Merupakan alat pembayaran, perintah yang tidak bersyarat 
dalam bentuk tertulis oleh seorang kepada orang lain ditanda 
tangani oleh orang yang menarik dan mengharuskan pihak yang 
tertarik untuk membayar pada saat diminta atau pada waktu 
tertentu. 
 
C. Pihak – pihak yang terkait ekspor 
 Untuk melakukan kegiatan ekspor, para eksportir 
membutuhkan bantuan – bantuan dari berbagai pihak yang 
berhubungan dengan kegiatan ekspor itu sendiri. Pihak yang 
terkait dalam kegiatan diantaranya adalah : 
1. Kelompok Eksportir. 
a. Produsen Eksportir. 
 Produsen yang sebagian besar hasil 
produksinya memang digunakan untuk pasar luar 
negeri, dan proses ekspornya diurus sendiri oleh 
produsen eksportir tersebut. 
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b. Confirming House. 
 Perusahaan asing yang mendirikan kantor 
cabangnya atau bekerja sama dengan warga 
setempat mendirikan anak perusahaan di dalam 
negeri. Dan perusahaan yang didirikan atas perintah 
dari kantor induknya untuk kepentingan Negara 
asalnya untuk memperoleh keuntungan. Dapat 
disimpulkan bahwa Confirming House adalah 
perusahaan lokal yang didirikan sesuai dengan 
perundang – undangan dan hukum setempat tetapi 
bekerja untuk dan atas perintah kantor induknya yang 
berada di luar negeri. 
c. Pedagang Ekspor. 
 Pedagang Ekspor atau yang disebut Ekspor 
Merchant adalah badan usaha yang diberi ijin 
pemerintah dalam bentuk surat pengakuan eksportir 
dan diberi Angka Pengenal Ekspor ( APE ) dan 
diperkenakan melaksanakan ekspor komoditi yang 
dicantumkan dalam surat pengakuan itu. Dan Eksport 
Mercant lebih banyak digunakan untuk dan atas 
kepentingan dari produsen dalam negeri yang 
diwakilinya. 
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d. Agen Ekspor. 
 Agen Ekspor adalah Agen Ekspor yang terjadi 
bila hubungan antara pedagang ekspor dengan 
produsen tidak hanya sebagai rekan biasa tetapi 
sudah meningkat dengan suatu ikatan perjanjian 
keagenan. 
e. Wisma Dagang. 
    Perusahaan ekspor yang besar dan dapat 
mengembangkan ekspornya tidak lagi terbatas pada 
satu komoditi. 
2. Kelompok pendukung. 
a. Bank – bank Devisa. 
 Bank Devisa merupakan kelompok pendukung 
yang memberikan jasa perkreditan, baik dalam bentuk 
kredit ekspor maupun sebagai uang muka jaminan 
L/C impor. Di samping itu Bank Devisa juga sangat 
dibutuhkan dalam pelaksanaan pembukaan L/C 
impor, penerimaan L/C ekspor, penyampaian 
dokumen pengapalan itu. Bank juga sangat berguna 
sebagai peneliti keaslian dokumen pengapalan dan 
dalam verifikasi jenis dan isi masing – masing 
dokumen pengapalan. 
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b. Badan – badan trasportasi.  
 Dengan berkembangnya ekspor maka muncul 
usaha jasa baru dalam trasportasi yang lebih dikenal 
dengan Freight Forwader.  
 Tugas dari Freight Forwarding itu sendiri 
sangat luas dari tugas EMKL, EMKU, atau EMKA ( 
Ekspedisi Muatan Kapal Laut/ Udara/ Kereta Api ) 
yang kita kenal. Tugas itu meliputi dari pengumpulan 
muatan, menyelengggarakan pengepakan sampai 
membukukan muatan aneka wahana yang bisa 
diperdagangkan. 
c. Maskapai Pelayaran. 
 Perusahaan pelayaran masih memegang 
hegemoni dalam bidang angkutan internasional 
sekalipun angkutan melalui udara dan darat cukup 
berkembang pula baik dalam jasa angkutan 
penumpang maupun barang. Hambatan dalam bidang 
angkutan ini akan sangat mempengaruhi 
Perdagangan internasional. 
d. Maskapai asuransi. 
 Resiko atas barang baik di darat maupun dilaut 
tak mungkin dipikul sendiri oleh para eksortir maupun 
importir.  
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Dalam hal ini Maskapai Asuransi memegang peranan 
yang tak dapat diabaikan dalam merumuskan 
persyaratan kontrak perdagangan internasional yang 
dapat menjamin resiko yang terkecil dalam tiap 
transaksi itu. 
e. Kantor Perwakilan/ Kedutaan. 
 Selain untuk membantu promosi, Kantor 
Kedutaan di luar negeri dapat pula mengeluarkan 
dokumen legalitas seperti Consuler-Invoice yang 
berfungsi mengecek dan mengesahkan pengapalan 
suatu barang dari Negara tertentu. 
f. Surveyor. 
 Pihak yang dapat memberikan kesaksian atas 
mutu, jenis, kuantum, keaslian, kondisi harga, dan 
tarif bea dari komoditi atau produk yang 
diperdagangkan secara obyektif dan netral. 
g. Pabean  
 Pabean sebagai alat pemerintah bertindak 
sebagai penjaga gawang lalu lintas komoditi 
internasional, disamping mengamankan pemasukan 
keuangan Negara bagi kepentingan APBN, juga 
membantu eksportir dan importir dalam memperlancar 
arus barang dan penumpang dan tidak sebaliknya 
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selain itu pabean mengawasi barang – barang keluar 
masuk daerah pabean dan memberi ijin bagi eksportir 
dalam hal pemuatan barang ke kapal. 
 
D. Prosedur pembayaran pedagangan internasional. 
  Setelah prosedur dan dokumen yang diperlukan untuk 
melakukan kegiatan ekspor telah lengkap dan memenuhi syarat, 
maka eksportir dan importir dapat melaksanakan negosiasi 
pembayaran yang nantinya dapat menguntungkan kedua belah 
pihak. Pembayaran tersebut dapat dilakukan secara tunai maupun 
kredit yaitu ( PPEI Jakarta,2004 ) : 
1. Letter of credit atau L/C. 
Suatu kredit yang dikeluarkan oleh bank atas 
permintaan importir untuk memberikan hak kepada eksportir 
menarik wesel atas sejumlah uang atas importir. Dalam 
melibatkan pihak perbankkan secara aktif. Opening bank 
melibatkan perjanjian dalam bentuk L/C. dengan dibukanya 
L/C maka tanggung jawab pembayaran dari importir sudah 
beralih kepada bank pembuka L/C untuk membayar kepada 
eksportir.  
Prosedur pembukaan Letter of credits (L/C) dalam 
kegiatan ekspor. 
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a. Importir meminta kepada bank devisa untuk membuka 
L/C sebagai dana yang dipersiapkan untuk melunasi 
hutangnya kepada eksportir, sejumlah yang disepakati 
dalam sale’s contract dan sesuai dengan syarat –syarat 
pencairan yang disebut dalam sale’s contract. 
b. Opening Bank setelah menyelesaikan jaminan dana L/C 
dengan importir, melakukan pembukaan L/C melalui bank 
korespondennya di Negara Eksportir. 
c. Advising bank setelah meneliti keabsahan amanat 
pembukuan L/C yang diterimanya dari opening bank, 
meneruskan amanat pembukuan L/C itu kepada eksportir 
yang berhak menerima dengan surat pengantar dari 
advising bank. Surat pengantar itu disebut sebagai L/C 
advise, sedangkan eksportir penerima L/C itu disebut 
beneficiary dari L/C itu. Bila advising bank diminta 
dengan tertulis oleh opening bank untuk turut menjamin 
pembayaran atas L/C itu, maka advising bank juga 
disebut sebagai confirming bank. 
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Gambar 2.1 Letter of credit (L/C)  
  
 
 
 
 
 
                       Sumber : Amir MS, 2000:37 
 
2. Non letter of credits atau non L/C. 
a. Advance payment 
  Pembeli mengirimkan terlebih dahulu uang sejumlah 
yang telah disepakati dengan supplier melalui bank dimana 
supplier bertempat tinggal. Atau dapat juga pihak pembeli 
telah membayar secara tunai kepada penjual sebagai 
eksportir langsung tanpa perantara bank dengan suatu 
jumlah yang telah disepakati kedua belah pihak. Selanjutnya 
eksportir mengirimkan barang kepada importir pada final 
destination yang ditunjuk importir diman hak milik atas 
barang yang telah dibuat atas nama importir. 
  Pembayaran dengan advance payment boleh 
dilakukan atau aman bagi importir, apabila importir 
menyakini hal –hal sebagai berikut : 
IMPORTIR 
( Aplicant ) 
 
OPENING BANK 
 
ADVISING BANK 
EXPORTER 
(Beneficiary) 
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1).   Eksportir akan mengirimkan spesifikasi barang secara 
benar dan tepat waktu. 
2)   Pemerintah negara eksportir tidak akan mengeluarkan 
larangan mengekspor barang yang dipesannya. 
b. Open account 
   Cara pembayaran ini sumber pembiayaannya berasal 
dari    eksportir. Eksportir akan mengirimkan lebih dahulu 
barang yang dipesan oleh importir, sedangkan pembayaran 
baru akan diterima kemudian oleh eksportir. Eksportir dalam 
melaksanakan ekspor barang yang dipesan importir, 
mengeluarkan biaya untuk penyediaan barang, pengurusan 
pengapalan dan pengiriman barang. Cara pembayarn ini 
beresiko tinggi bagi eksportir karena barang langsung diatas 
namakan oleh importir, padahal eksportir belum menerima 
harga dan uang pembayaran dari importir. Dan dalam sistem 
pembayaran ini sering terjadi penipuan dan dampak terbesar 
yang merasakan kerugian adalah eksportir. Jadi eksportir 
harus mencari informasi secara jelas tentang seluk beluk 
importir. 
 1). Prosedur pembayaran dengan metode open account 
dengan menggunakan bank draft sebagai berikut : 
a).  Secara tertulis importir meminta kepada bank 
yang ditunjuk di negaranya untuk membeliokan 
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mata uang asing atau USD di pasar Valas atau 
bisa dikatakan bank itu telah men-debit rekening 
Koran. 
b).  Bank yang ditunjuk akan men-debit rekening 
Koran importir sebesar nilai transaksi. Sekaligus 
meng-kredit nastro account mereka di salah satu 
bank korespondensi di Negara eksportir. 
c).  Bank yang ditunjuk memberitahukan bank 
korespondensi di Negara eksportir tentang 
penerbitan bank draft, serta meminta mereka 
membayar biaya pada saat draft itu bila 
diserahkan dan sekaligus men-debet nastro 
account bank yang ditunjuk di negaranya. 
d). Importir Indonesia mengirimkan draft ( misal 
menggunakan jasa : DHL, UPS, Fedex dsb ) 
kepada perusahaan eksportir yang melakukan 
transaksi dengan dirinya. 
e).  Eksportir yang telah menerima Bank draft akan 
mendapatkan pembayaran melalui bank yang 
ditunjuk di negaranya. 
f).  Bank yang akan men-debet nastro account bank 
yang ditunjuk importir dibank, setelah mereka 
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membayarkan sejumlah nilai transaksi 
perdagangan kepada eksportir. 
2). Prosedur pembayaran dengan metode open account 
dengan menggunakan MT ( Mail Transfer ) adalah 
sebagai berikut : 
a). Importir mengajukan permohonan secara tertulis 
kepada salah satu bank yang ditunjuk dengan 
menyebutkan dengan jelas nama dan alamat 
penerima pembayaran ( eksportir ) termasuk 
mencantumkan mana bank yang mereka 
gunakan. 
b).  Importir meminta bank yang ditunjuk itu men-
debit rekening Koran mereka sebesar jumlah 
pembayaran dan komisi serta biaya bank 
lainnya. 
c). Bank yang ditunjuk akan men-debet rekening 
Koran importir dan mengkredit laporan nastro 
account mereka dibank Negara eksportir. 
d). Bank yang ditunjuk oleh importir akan 
mengirimkan surat perintah bayar ( the 
authenticated payment instruction ) ke bank di 
Negara eksportir. 
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e). Bank koresponden di Negara eksportir, akan 
segera melakukan pembayaran dan sekaligus 
men-debet rekening Koran bank yang ditunjuk 
importir/ bank pengirim surat perintah bayar. 
3).  Prosedur penggunaan pembayaran dengan metode 
open account menggunakan Telegraphic Transfer 
adalah sebagai berikut : 
a).  Secara tertulis importir meminta kepada bank 
yang ditunjuk di negaranya ( missal : Bank 
Mandiri ) untuk membelikan mata uang asing 
atau USD di pasar valas  atau bisa dikatakan  
bank itu telah men – debit rekening Koran. 
b).  Bank yang ditunjuk akan men – debet rekening 
Koran importir sejumlah nilai transaksi ditambah 
komisi untuk bank, kemudian membuatkan bank 
draf sejumlah nilai transaksi sekaligus 
mengkredit nastro account mereka salah satu 
bank koresponden dinegara eksportir. 
c).  Setelah mendapat kepastian bayar dalam bank 
draf, eksportir dapat menyiapkan barang 
sekaligus dokumen perlengkapannya. 
d).  Setelah importir membayarkan sejumlah uang  
dari total bank draf yang diajukan, eksportir 
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harus segera mengirimkan barang dan dokumen 
penyerta barangnya. 
e).  Setelah barang diterima importir harus segera 
melunasi sejumlah tagihan dalam draf yang 
diajukan. 
f).  Bank akan membantu penyelesaian pelunasan 
transaksi tersebut jika syarat dan kondisinya 
terpenuhi. 
 c.  Collection Draft 
   Sistem pembayaran luar negeri menggunakan 
collection lazim juga disebut dengan bill of exghange (BOE ) 
dengan menggunakan draf atau surat tagihan. Eksportir 
masih mempunyai hak dalam pengurusan barang – barang 
sampai wesel dibayar. Penagihan dengan collection draf 
dibedakan menjadi dua cara : 
1)   Pembayaran atas unjuk (At Sight) 
 Pembayaran ditagih kepada importir. Presenting bank 
meneruskan surat tagihan kepada importir. Eksportir 
melalui banknya ( Remitting bank ) mengirimkan 
dokumen –dokumen dan surat tagihan kepada importir. 
Setelah importir menerima dokumen –dokumen sesuai 
dengan sales contract akan membayar jumlah tagihan 
tersebut. Pembayaran diteruskan oleh Presenting bank 
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kepada Remitting bank, untuk disampaikan kepada 
eksportir. 
2) Pembayaran Berjangka ( Time Bill Of Exchange ) 
 Pihak eksportir menagih kepada importir dengan 
mengirimkan dokumen – dokumen dan draf  kepada 
presenting bank meneruskan draf dan dokumen 
kepada importir. Setelah memeriksa syarat –syarat dan 
kondisi dokumen sesuai dengan perjanjian dalam sales 
contract, maka importir melakukan akseptasi atas draf 
dengan mencantumkan janji bayar pada tanggal 
dikemudian hari yang telah disepakati. Berita akseptasi 
tersebut oleh presenting bank diteruskan kepada 
remitting bank. Remitting bank menyampaikan berita 
akseptasi kepada eksportir. Pada tanggal jatuh tempo 
sesuai dengan janji pada aksep, importir membayar 
melalui presenting bank. Pembayaran tersebut 
diteruskan presenting bank kepada remitting bank. 
Remiting bank meneruskan hasil pembayaran yang 
disebut hasil collection kepada eksportir. 
d. Konsinyasi / consignment  
 Suatu sistem pembayaran luar negeri dengan kondisi 
eksportir mengirimkan barang terlebih dahulu ke importir, 
kemudian pembayarannya baru dilakukan oleh importir jika 
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barang sudah terjual. Atau pengiriman barang ekspor kepada 
importir diluar negeri dimana barang tersebut dikirim sebagai 
titipan untuk dijual oleh importir dengan harga yang telah 
ditetapkan oleh eksportir. Hak atas barang masih ditangan 
eksportir sampai barang laku terjual. Dalam pembayaran 
dengan sistem ini, resiko bagi eksportir sangat tinggi karena : 
1) Pihak importir tidak membayar walaupun barang sudah 
terjual. 
2) Dalam hal harga barang diperkirakan naik beberapa 
waktu mendatang importir dapat saja melaporkan 
bahwa barang sudah terjual dalam waktu sekarang, 
dimana harganya masih rendah. 
3) Tidak mendapatkan kepastian pembayaran. 
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BAB III 
DESKRIPSI OBYEK PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umun Perusahaan . 
1. Sejarah berdirinya CV Mugiharjo Boyolali. 
  CV Mugiharjo merupakan perusahaan kayu yang 
sebelumnya bernama UD Mugiharjo yang didirikan oleh Bapak 
Mugiyanto pada tanggal 17 Mei 1998. Pada saat berdirinya 
perusahaan , kegiatan perusahaan masih sejenis dengan industri 
kecil, dimana kegiatannya hanya membuat produk mentah yang 
berasal dari kayu mahoni, yang kemudian dikirim ke perusahaan 
reproduksi mebel ekspor jadi ( pada saat itu perusahaan UD 
Mugiharjo hanya sebagai supplier). Pada waktu itu karyawan 
hanya berjumlah 5 orang dan berasal dari sekitar Boyolali dan 
produk yang dihasilkan setiap minggunya hanya 6-9 peces. Dan 
semua biaya yang digunakan berasal dari modal sendiri. 
 Pada awal tahun 1999 perusahaan mendapat penawaran 
dari rekan kerjanya untuk melakukan kegiatan ekspor sendiri 
sehingga perusahaan merintis dan mengembangkan usaha 
tersebut. Untuk mengembangkan usahanya tersebut, perusahaan 
melakukan perluasan lokasi untuk kegiatan produksi yaitu dengan 
menyewa rumah disekitar perusahaan yaitu di Dukuh Kantongan, 
Desa Kragilan, Kecamatan Mojosongo, Kabupaten Boyolali. 
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Perusahaan juga menambah Perlengkapan, peralatan, oleh 
sebab itu perusakaan menambah modal dengan cara penarikan 
saham yang terdiri dari 4 orang. Pada bulan maret 1999, seluruh 
kegiatan perusahaan sudah dapat dijalankan dengan baik. 
Produk dikirim kenegara perancis dengan kapasitas 1 ( satu ) 
kontainer setiap bulannya. 
 Di dalam perjalannya, perusahaan tidak lepas dari berbagai 
permasalahan. Perusahaan pernah mengalami masalah tentang 
produk yang banyak mengalami kerusakan baik didalam 
kontainer maupun karena kualitas barang yang kurang baik, 
sehingga banyak pihak buyer meminta ganti rugi produk yang 
rusak tersebut sebanyak 2 (dua ) kontainer. Masalah tersebut 
menimbulkan komplain antara pemegang saham, sehingga 
sekitar bulan Agustus 2000 saham –saham mereka dijual, 
kemudian semua saham dibeli Bapak Mugiyanto. Masalah ini 
dijadikan sebagai pengalaman sehingga kualitas produk 
diperbaiki. 
 Setelah terjadi permasalah tersebut maka perusahaan 
berusaha untuk memperbaiki  dan meningkatkan produknya, dan 
mendapatkan buyer dari Swedia. Kemudian perusahaan 
mengajukan pinjaman ke Bank Rakyat Indonesia. Dengan modal 
tersebut dibangunlah gedung untuk kegiatan produksi. Seiring 
dengan berjalannya waktu, order yang diterima perusahaan 
  
 
 
 
 
 
 
 
35 
semakin banyak dan order tersebut harus dipenuhi tepat waktu. 
Oleh sebab itu perusahaan mengajukan pinjaman modal lagi 
pada Bank Rakyat Indonesia untuk mencukupi kuantitas produksi. 
CV Mugiharjo mempunyai ijin usaha No. 
44/KDPP.11.32/2.2/IX/2002, Tanda Daftar Perusahaan (TDP) No. 
1335602806, dan Nomor Wajib Pajak ( NPWP ) No. 
07.125.253.0.526.000. Pada tahun 2004, dibangun gedung baru 
dengan nama CV Mugiharjo Furniture dan perusahaan tersebut 
berkembang sampai saat ini.  
2.  Lokasi Perusahaan. 
  Lokasi perusahaan CV Mugiharjo berada di dukuh 
Kantongan, desa Kragilan, kecamatan Mojosongo kabupaten 
Boyolali, kode pos 57327, Jawa Tengah, Indonesia. Phone/ Fax : 
+62276 324620. Dengan alamat Email dari perusahaan adalah 
Mgh.I@Indosat.net.id  
3.  Tujuan Perusahaan. 
a. Tujuan kedalam : 
1) Membuka peluang usaha dibidang pengolahan kayu. 
2) Menciptakan lapangan pekerjaan dan meningkatkan 
taraf hidup bagi masyarakat di sekitar wilayah 
perusahaan. 
  
 
 
 
 
 
 
 
36 
3) Memperoleh keuntungan antar pengusaha dibidang 
pengolahan kayu / furniture untuk saling tukar 
informasi. 
b. Tujuan keluar : 
1) Meningkatkan perekonomian nasional. 
2) Menambah pendapatan daerah khususnya dan 
pendapatan Negara pada umumnya. 
4. Personalia Perusahaan. 
a). Jumlah Tenaga Kerja. 
      Tabel 3.1 Jumlah tenaga kerja CV MUGIHARJO 
No Bagian Jumlah 
1 Staff perusahaan 22 Orang 
2 Perakitan  41 Orang 
3 Finishing cat 14 Orang 
4 Packing 5 Orang 
5 Peralatan 3 Orang 
6 Cleaning Service 3 Orang 
7 Killen Dry/ Oven 3 Orang 
8 Amplas dasar 19 Orang 
9 Sopir  1 Orang 
10 Keamanan / Satpam 4 Orang 
11 Gudang dan Logistik 3 Orang 
12 Quality Control (QC ) 2 Orang 
 Total 120 Orang 
 
Sumber : CV MUGIHARJO FURNITURE 2009 
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b). Jam Kerja. 
  CV Mugiharjo menetapkan aturan kerja bagi 
pekerja atau Karyawan dalam melaksanakan kegiatan 
operasional perusahaan. Karyawan bekerja dari senin 
sampai jum’at, apabila terdapat banyak order dan harus 
segera dikirim, maka bila diperlukan karyawan akan 
bekerja lembur untuk menyelesaikan order tersebut. 
Adapun aturan waktu bekerja bagi karyawan 
perusahaan CV Mugiharjo adalah sebagai berikut : 
Senin – Kamis  
Jam Kerja  : 07.30 – 16.00 WIB 
Jam Istirahat : 11.30 – 13.00 WIB  
Jumat  
Jam Kerja : 07.30 – 16.00 WIB 
Jam Istirahat : 11.00 – 13.00 WIB 
c). Sistem Penggajian. 
  Sistem pengajian di perusahaan ini adalah 
harian lepas dan borongan. Sistem pengajian borongan 
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terdapat pada perakitan. Staf perusahaan sistem 
penggajiannya lepas, yang membedakan dengan 
karyawan  adalah untuk karyawan penggajiannya 
dilakukan seminggu sekali, dan untuk staff dibayarkan 
setiap sebulan sekali. Upah untuk kerja lembur dihitung 
per jam.  
5. Struktur Organisasi Perusahaan  
 Struktur organisasi sangat berperan penting dalam 
suatu perusahaan, karena struktur organisasi mempunyai 
hubungan erat dengan tujuan perusahaan, pada dasarnya 
penyusunan struktur organisasi dimaksudkan untuk 
mempermudah pencapaian tujuan organisasi. Struktur 
organisasi diperlukan sebagai suatu kerangka atau pola 
yang menunjukkan hubungan fungsi, kedudukan, 
wewenang,serta tanggung jawab tiap individu dalam satu 
perusahaan. 
 Berdasarkan struktur organisasi ini pegawai akan tahu 
tugas dan tanggung jawab masing – masing, oleh karena itu 
penyusunan  organisasi biasanya didasarkan pada 
pembagian kerja yang efektif dan efisien serta disesuaikan 
dengan kebutuhan yang ada. Bentuk struktur organisasi 
tergantung dari luas atau sempitnya bentuk usaha pada 
perusahaan yang bersangkutan. 
  
 
 
 
 
 
 
 
39 
 Struktur organisasi bertujuan untuk mempermudah 
pelaksanaaan tugas kontrol, mempermudah jumlah 
kebutuhan dan penempatan tenaga kerja sesuai dengan 
kecakapan dan keahlian yang dimiliki. Keberhasilan suatu 
perusahaan sangat ditentukan oleh sistem manajemen yang 
diterapkan serta orang – orang yang mengelola kegiatan – 
kegiatan yang ada dalam perusahaan tersebut. Untuk 
mempermudah pelaksanaan dalam setiap pekerjaan maka 
harus diketahui terlebih dahulu job description serta 
wewenang yang telah diberikan oleh manajemen sesuai 
dengan struktur organisasi. 
 Struktur organisasi yang dipakai oleh CV Mugiharjo 
Furniture merupakan struktur berbentuk garis. Kekuasaan 
dan tanggung jawab terletak pada pada pimpinan 
perusahaan sebagai puncak pimpinan dalam mengendalikan 
jalannya kegiatan yang mengalir secara langsung kepada 
bawahan yang memimpin satuan – satuan atau bagian – 
bagian menurut tata jenjang yang ada.  
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a. Struktur Organisasi CV Mugiharjo Furniture Boyolali. 
 
  
  
  
 
 
  
 
 
 
     
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.1 Struktur Organisasi CV MUGIHARJO 
 
 
 
b. Tugas dari masing – masing bagian dalam struktur di 
atas adalah sebagai berikut : 
1) Pimpinan Perusahaan  
  Merupakan pemilik perusahaan yang tugas 
utamanya memimpin segala kegiatan perusahaan 
untuk mencapai sasaran yang diharapkan, 
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mengkoordinir aktivitas perusahaan, bertanggung 
jawab atas manajemen perusahaan, dan membuat 
kebijakan perusahaan. 
2) Bagian gudang dan perencanaan 
  Bertugas untuk mengurusi penerimaan dan 
pengeluaran bahan baku dan membawahi 3 ( tiga ) 
departemen yang tanggung jawabnya langsung 
kepada bagian gudang dan perencanaan, yaitu : 
a) Departemen Gudang material 
Bertugas dalam pemilihan bahan baku yang akan 
digunakan dalam produksi dan melakukan 
pengawasan terhadap persediaan dalam 
perusahaan 
b)  Departemen pengeringan material kayu 
Bertugas untuk mengurusi dalam hal pengeringan 
bahan baku sebelum digunakan dalam proses 
produksi. 
c)  Departemen gudang produk 
Bertugas untuk mendata produk dan menyimpan 
produk jadi dan membuat laporan stok barang jadi. 
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3) Bagian Produksi 
   Bertugas untuk memproduksi barang atau 
produk. Bagian produksi membawahi 4 departemen 
yang mempunyai tanggung jawab langsung kepada 
bagian produksi, yaitu : 
a) Departemen peralatan  
 Bertugas untuk menyediakan peralatan dalam 
proses produksi. 
b) Departemen komponen 
        Bertugas dalam penyesuaian kayu sesuai dengan 
ukuran produk yang dipesan dan jumlah produk 
yang dipesan dengan tidak mengabaikan kualitas 
kayu. 
c) Departemen perakitan  
Bertugas dalam perakitan produk. Dengan desain 
permintaan dari buyer dengan cara buyer 
mengirimkan gambar.  
d) Departemen finishing 
         Bertugas menyelesaikan produk sehingga 
menjadi produk jadi termasuk di dalamnya 
pengepakan dan pengecatan. 
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4) Bagian Keuangan  
   Bertugas untuk mengurusi keuangan 
perusahaan. Bagian keuangan membawahi 4 
departemen yang bertanggung jawab langsung 
kepada bagian keuangan, yaitu : 
a)  Departemen keuangan  
Tugas utamanya mengelola keuangan perusahaan 
baik dalam pengeluaran maupun penerimaan kas, 
termasuk didalam pembagian gaji karyawan. 
b) Departemen akuntansi 
Bertugas menyelenggarakan pencatatan transaksi 
keuangan perusahaan termasuk penyusunan 
laporan keuangan perusahaan. 
c) Departemen logistic 
Bertugas melakukan pembelian bahan baku. 
d) Departemen ekspor 
Bertugas mengurusi ekspor barang dagangan yaitu 
mulai dari pemesanan container sampai dengan 
pengurusan dokumen – dokumen ekspor. 
5) Bagian personalia  
   Tugas utamanya menjalankan segala kegiatan 
yang berhubungan dengan masalah kepegawaian 
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dan sebagai penyedia informasi. Bagian ini 
membawahi 2 departemen yaitu : 
a)  Departemen administrasi dan umum 
Bertugas menangani kegiatan yang sifatnya 
administrasi. 
b) Departemen keamanan 
Tugas utamanya adalalah menjaga keamanan 
perusahaan. 
6) Bagian pemasaran 
   Tugasnya berkaitan erat dengan masalah 
penjualan barang hasil produksi perusahaan. Bagian 
pemasaran membawahi departemen pemasaran yang 
tanggung jawabnya langsung kepada bagian 
pemasaran dan tugas utamanya memasarkan produk 
dan menerima order dari pembeli.   
 
6. Bidang Produksi Perusahaan 
a. Produk mebel yang dihasilkan pasda CV Mugiharjo 
adalah : 
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Tabel 3.2 
            Produk yang dihasilkan CV MUGIHARJO. 
      
 
 
 
 
 
 
Sumber : CV Mugiharjo Furniture 2009 
b. Jenis bahan yang digunakan 
 Untuk menjaga kualitas produk , CV Mugiharjo 
memilih jenis – jenis bahan yang baik dalam pembuatan 
produk mebel. Bahan utama yang digunakan adalah kayu 
mahoni dan bahan pembantunya yaitu triplek, paku, lem 
B4. Melamin, thines, dan accessories. Dan bahan untuk 
saat ini diperoleh dari kota sragen dan salatiga.  
7. Bidang Pemasaran Perusahaan. 
  Penjualan produk mebel CV Mugiharjo dilakukan di 
dalam dan diluar negeri, tetapi sebagian besar dilakukan 
dengan cara ekspor ke luar negeri. Promosi dagang melalui 
internet dan pameran dagang . Negara tujuan ekspor adalah 
Perancis, Swedia, dan Norwegia yang sampai saat ini sudah 
Nama 
produksi 
Macam produksi Warna produksi 
Almari   Alamari Pakaian, almari 
tamu, rak buku 
Antique white, coffe 
brown,sianghai 
brown, teak brown 
Meja Meja tamu, meja makan, 
meja kerja, meja TV, 
meja lampu. 
Antique white, coffe 
brown,sianghai 
brown, teak brown 
Kursi  Kursi tamu, kursi makan Antique white, coffe 
brown,sianghai 
brown, teak brown 
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menjadi pelanggan tetap dan sudah menjalin hubungan kerja 
sama cukup lama, sehingga sudah terjalin rasa saling 
percaya antara kedua belah pihak. 
 
B. Pembahasan. 
1. Mekanisme pembayaran Ekspor pada CV. Mugiharjo  
 Pembayaran ekspor CV Mugiharjo saat ini dengan 
menggunakan sistem pembayaran Advance payment dengan 
media Telegraphic transfer (TT). Buyer mengirimkan 
pembayaran uang muka sebesar 25 % saat permintaan order 
yang biasa disebut dengan down payment (DP) dan sisanya 
seminggu setelah barang dikapalkan dan sebelum barang 
sampai ke tangan buyer. Dan CV Mugiharjo mempunyai alasan 
menggunakan telegraphic transfer (TT) Adalah proses 
pembayaran yang cepat karena perintah pembayaran yang 
diterbitkan dan ditagihkan antar bank koresponden 
menggunakan telex atau telegram.  
  Dalam sistem pembayaran ini bank hanya berfungsi 
sebagai pentransfer bukan berperan sebagai penjamin bila 
terjadi resiko. Sistem pembayaran dengan menggunakan 
Telegraphic transfer dilakukan karena hubungan antara 
perusahaan dan buyer sudah terjalin dengan baik sehingga 
keduanya menanamkan rasa saling percaya. Adapun bagan 
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mekanisme pembayaran CV Mugiharjo Furniture adalah 
sebagai berikut : 
Mekanisme pembayaran CV Mugiharjo Furniture Boyolali. 
           1. order 
 
                      2.  Dp 25%              6a. Perluasan pembayaran 
 
 
 3. persiapan 
       barang 
 
                                               
4.ready ekspor 
           5 
 
 
        
 
                                                6b 
 
Gambar 3.2 Mekanisme pembayaran ekspor 
Sumber data : CV Mugiharjo Furniture 2009 
 
Keterangan : 
1. Jika buyer  tertarik dengan produk – produk CV Mugiharjo 
Furniture maka mereka akan mengirimkan Order ke 
marketing CV Mugiharjo Furniture. 
2. Pada saat buyer order ke bagian marketing CV Mugiharjo 
Furniture dan saling sepakat dengan order itulah buyer  
memberikan uang muka sebesar 25%. 
3. Setelah marketing menerima order dan uang muka sebesar 
23% dari buyer maka marketing memerintahkan kepada 
BUYER Marketing CV 
Mugiharjo 
LIPPO BANK 
Bagian 
Produksi 
Barang 
Dikirim 
Dokumen Dikirim 
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bagian produksi untuk mempersiapkan barang yang 
dipesan oleh buyer. 
4. Bagian produksi membuat produk –produk sesuai dengan 
desain yang diinginkan oleh buyer. 
5. jika bagian produksi sudah selesai mempersiapkan barang 
yang dipesan oleh buyer maka barang tersebut ready 
ekspor atau barang tersebut sudah siap untuk dikirim ke 
buyer. 
6a. Pada saat barang dikirim ke buyer, bagian ekspor CV 
Mugiharjo Furniture memberitahukan kepada buyer bahwa 
barang yang telah dikirim. Setelah barang sampai ke 
tempat buyer maka kewajiban buyer untuk melunasi 
pembayaran kepada CV Muguharjo Furniture. 
6b. Setelah buyer melakukan pelunasan pembayaran kepada 
CV Mugiharjo Furniture melalui bank Lippo maka CV 
Mugiharjo Furniture akan segera mengirim dokumen – 
dokumen ekspornya. Syarat untuk menerima pelunasan 
dari bank lippo hanya slip penarikan. Dan langsung masuk 
ke rekening perusahaan. 
 
2. Kelemahan dan kelebihan pembayaran ekspor yang digunakan 
CV. Mugiharjo di Boyolali. 
a. Kelebihan   
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1) Dengan adanya cara pembayaran advance payment 
dan media telegraphic transfer,  pembayaran dari 
buyer langsung di transfer ke rekening perusahaan 
pada bank yang ditunjuk oleh perusahaan, sehingga 
dapat mencegah penyalahgunaan uang perusahaan. 
2) Adanya pembayaran sebagian yang disebut dengan 
down payment  ( DP ) dapat digunakan sebagai 
modal perusahaan untuk kegiatan produksi. Dalam 
sistem pembayaran ini juga memudahkan dalam 
bertransaksi karena tidak terlalu banyak pihak yang 
terkait dan biaya yang dikeluarkan juga tidak mahal, 
hanya biaya transfer. 
3) Telah ada pemisahan fungsi dan sistem penerimaan 
kas dari penjualan ekspor, yaitu fungsi penjualan , 
fungsi kas, fungsi gudang , dan fungsi pengiriman. 
4) Dokumen yang digunakan dalam penjualan ekspor 
sudah memadai, artinya sudah terdapat dokumen 
sebagai bukti adanya transaksi. 
5) Telah adanya pemisahan fungsi yang terkait dalam 
penerimaan kas, sehingga dapat menghindari 
penyalah gunaan wewenang dokumen yang 
digunakan pihak yang memiliki wewenang dan telah 
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bernomor urut tercetak sehingga dapat dipertanggung 
jawabkan. 
 
b. Kelemahan . 
1) Dalam sistem pembayaran ini ada kemungkinan 
resiko tidak terbayarkan dari buyer. Dan hal ini pernah 
terjadi di CV Mugiharjo. 
2) Hanya menerima order dari buyer yang sama, jarang 
sekali menerima order dari buyer yang baru. 
3) Sistem pengendalian intern pada CV Mugiharjo 
kurang memadai karena terdapat beberapa 
kelemahan antara lain tidak adanya pemeriksaan 
mendadak terhadap kegiatan penerimaan kas 
sehingga belum dapat diketahui apakah tugas 
karyawan sudah sesuai dengan aturan yang telah 
ditetapkan oleh perusahaan, tidak adanya 
perputaranjabatan pada fungsi penerimaan kas, 
sehingga ada kemungkinan terjadinya kecurangan 
dan belum adanya penghitungan saldo yang 
dilakukan secara periodikdan mendadak, untuk 
menjaga kekayaan organisasi dan mengecek 
ketelitian dan keandalan catatan keuangan 
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perusahaan sehingga mudah terjadi pengelapan kas 
perusahaan. 
4) Hambatan yang terjadi dalam pelaksanaan 
pembayaran ekspor pada CV Mugiharjo. 
a. Hambatan dalam pembayaran yang sering terjadi 
adalah terlambatnya pembayaran pelunasan dari 
buyer,sehingga perusahaan  harus selalu mengingatkan 
bayer agar pelunasan pembayaran dibayarkan tepat 
waktu.  
b.  Dan seringnya kesalahan penulisan dalam cek 
sehingga mengakibatkan pengiriman pembayaran jadi 
tertunda.  
Dampak yang terjadi akibat hambatan dalam 
pembayaran yaitu terhambatnya persediaan bahan baku 
yang ada diperusahaan. 
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BAB IV 
PENUTUP 
 
A.  KESIMPULAN  
Berdasarkan dari penelitian mengenai  sistem pembayaran ekspor    
pada CV Mugiharjo maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut :  
1. Sistem pembayaran yang digunakan oleh CV Mugiharjo seluruhnya 
memnggunakan Telegraphic Transfer (TT), dimana setiap order 
turun buyer mengirimkan uang muka sebesar 25%. Alasan CV 
Mugiharjo menggunakan TT adalah pada dasarnya sudah ada 
unsur kepercayaan dengan  buyer  dan proses pembayarannya 
yang lebih cepat karena perintah pembayaran yang diterbitkan dan 
ditagihkan antar bank menggunakan telex atau telegram. 
2. Kelebihan dan kelemahan pembayaran ekspor CV Mugiharjo  
adalah sebagai berikut : 
Pembayaran menggunakan Telegraphic Transfer, 
pembayaran dari buyer langsung ditransfer kerekening perusahaan, 
sehingga dapat mencegah penyalah gunaan uang perusahaan. 
Dan dalam sistem pembayaran ini juga memudahkan dalam 
bertransaksi karena tidak terlalu banyak pihak yang terkait dan 
biaya yang dikeluarkan juga tidak mahal, hanya biaya trasfer. 
Sudah terdapatnya dokumen sebagai bukti adanya transaksi dan 
telah adanya pemisahan fungsi yang terkait dalam penerimaan kas, 
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sehingga dapat menghindari penyalah gunaan wewenang dokumen 
yang digunakan pihak yang memiliki wewenang dan telah bernomor 
urut tercetak sehingga dapat dipertanggung jawabkan. Ini 
merupakan kelebihan dari sistem pembayaran di CV Mugiharjo. 
Dan untuk kekurangannya sistem pembayaran ini ada 
kemungkinan resiko tidak terbayarkan oleh buyer. Dan perusahaan 
hanya menerima order dari buyer  sama jarng sekali menerima 
order dari buyer yang baru karena sudah adanya kepercayaan dari 
buyer yang lama. 
3. Hambatan dalam pembayaran CV Mugiharjo yang sering terjadi 
adalah keterlambatan pembayaran  pelunasan dari buyer dan 
kesalahan dalam penulisan cek . 
 
B. SARAN 
Berdasarkan kesimpulan diatas maka saran pada CV Mugiharjo  
adalah sebagai berikut : 
1. Untuk menghindari resiko tidak terbayarkan oleh importir 
sebaiknya dibuat seles contract yang merupakan kesepakatan 
antara importir dan eksportir 
2. Dalam hal pembayaran CV Mugiharjo memilih menggunakan TT 
karena syaratnya mudah dan biaya relatif sedikit. CV Mugiharjo 
menggunakan alat pembayaran ini karena pada dasarnya sudah 
ada unsur kepercayaan tetapi sistem pambayaran ini 
  
 
 
 
 
 
 
 
54 
mempunyai resiko yang banyak. Lain bila menggunakan L/C, 
sistem pembayaran ini memang terlalu rumit dan berbelit belit 
dan juga membutuhkan biaya yang mahal tetapi kalau 
menggunakan alat pembayaran L/C resikonya juga kecil karena 
ada pihak yang menanggung kerugiannya. 
3. Untuk menghindari terjadinya keterlambatan pembayaran yaitu  
dengan mengingatkan buyer agar segera melunasi 
pembayaran. 
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